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Direccion de Marketing y Ventas

Area: ADMINISTRACION Y GESTION Curso Bonificable
Modalidad: Teleformacién Contactar
Duracién: 80 h Recomendar
Precio: 24.00€ Matricularme

CODIGO

0024
H#EH#HH
e Conocer la importancia del marketing y sus herramientas en las organizaciones actuales, sus rasgos principales, los del
mercado, y los aspectos que ocasionan los cambios que en él se producen.
#H#EH#HH
e Aumentar la capacidad en el dmbito de la direccién de marketing, para de este modo, evitar el estancamiento, potenciando el
reciclaje en materia laboral.
#H#EH#HH
e Conocer las caracteristicas propias de las diversas aplicaciones del marketing existentes, para poder llevar a cabo una
estrategia comercial adecuada.
HEHH
e Adquirir los conocimientos necesarios sobre los principales conceptos relacionados con la promocién de ventas, las relaciones
publicas y la fuerza de ventas, que proporcionan una vision global de todos los aspectos relacionados con el marketing.
HHEHH
e Perfeccionar los conocimientos sobre las politicas de producto, precio, publicidad y comunicacién.
#HEHH
1.0 El marketing dentro de la estrategia empresarial
HHEHH
1.1 Introduccién
H#EHH
1.2 Los fundamentos de la gestion orientada al mercado
#H#EHH
1.3 Andlisis del mercado
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HHAHH

14 La relacién con el cliente como clave estratégica

#H#HH

1.5 Del marketing tradicional al nuevo marketing relacional

##HH

1.6 Elementos de fidelizacién como clave estratégica de la gestién comercial

#HH#H

HH#EHH

2.0 El marketing y la direccién comercial de una empresa
HHEH#HH

2.1 El proceso de direccién de marketing

HHEHH

2.2 Marketing estratégico y marketing operativo
HHEHH

2.3 Marketing mix y las subfunciones del marketing
HHEHH

2.3.1 La investigacién comercial

HHEH#HH

2.3.2 Requisitos de una buena segmentacién
HHHH

2.3.3 Producto

HHEHH

2.3.4 Precio

HHEHH

2.35 La distribucion. Comunicacion

HH#HH

2.3.6 La organizacién de las ventas

HH#HH

2.3.7 La planificacién comercial

HHEHH

2.4 Organizacion del departamento de marketing
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HH#HH

HHEHH

3.0 Investigacion comercial y segmentacion

HHEH#HH

3.1 Comportamiento del consumidor

HEHH

3.2 La segmentacién de mercados

#H#EH#HH

3.2.1 Ventajas y aplicaciones de la segmentacién de mercados

HHHH

3.2.2 Segmentacién de mercados de consumo

HHEH#HH

3.2.3 Eleccién de los criterios de segmentacién en los mercados de consumo
HEHH

3.3 La investigacién comercial

#H#EH#HH

3.3.1 Tipos de investigacién comercial

HHAHH

3.3.2 Organizacién y etapas de la investigacién comercial en la empresa
HHEH#HH

3.33 Las fuentes de informacién

#H#H

HHEHH

4.0 Politicas de producto y precio

HH#HH

4.1 El producto dentro del marketing mix y su ciclo de vida
HH#HH

4.1.1 El ciclo de vida del producto

HHEHH

4.1.2 Analisis de las diferentes etapas
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HHEH#HH

4.2 Creacién y modificacién de productos
HHHH

4.2.1 Modificacion y eliminacién de productos
HHEHH

4.2.2 Creacién de nuevos productos

HHEHH

4.3 Politica de precios

HH#EHH

4.4 Métodos de fijacion y estrategias de precios
HHEH#HH

4.4.1 Estrategia y discriminacion de precios

#HEH#H

HEHH

5.0 La politica de distribucion comercial
#H#EH#HH

5.1 La distribucién dentro del marketing mix
HHAHH

5.2 Funciones y tipos de distribucién

HHEH#HH

5.2.1 Conflictos de competencia entre los canales de distribucién
HHEHH

5.3 Los intermediarios en el canal de distribucién
H#EHH

5.4 Métodos de venta en la distribucién comercial

#HH#H

HHEH#HH#
6.0 Politica de comunicacion
HHEH#H#

6.1 Introduccion
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HHAHH

6.2 La publicidad

HHEHH

6.3 La promocién de ventas

HHEH#HH

6.3.1 Crecimiento de la promocién de ventas

HEHH

6.4 Las relaciones publicas

#H#EH#HH

6.4.1 Herramientas fundamentales de las relaciones publicas
HHHH

6.5 La fuerza de ventas

HHEH#HH

6.6 Marketing mix: estrategia, formas y medios de comunicacion

#H#H

HHEHH

7.0 Organizacion de ventas y plan de marketing
HHEH#HH

7.1 La red de ventas

HHHH

7.2 El director de ventas

HHEHH

7.2.1 Determinacién del tamafio de la red de ventas
HHEHH

7.2.2 Eleccién de vendedores

HH#HH

7.3 La planificacién en el marketing
HH#HH

7.4 Prestacion y control del plan
HHEHH

7.4.1 La confeccién del presupuesto comercial. Control del plan. Esquema de decisiones
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HH#HH

HHHH

8.0 Aplicaciones del marketing
HHEHH

8.1 Marketing directo

HHEHH

8.1.1 El plan de marketing directo
HH#EHH

8.1.2 Aspectos clave para el éxito del marketing directo
HHEH#HH

8.2 Marketing industrial

HHEHH

8.2.1 La demanda, el comprador, la investigacién de mercados industriales

HHEHH

8.2.2 Instrumentos del marketing
HHEHH

8.3 Marketing de servicios
HHEH#HH

8.3.1 Factores de éxito en el marketing de servicios

HHHH

8.4 Marketing social y publico
HHEHH

8.5 Marketing interno

HHEHH

8.5.1 Marketing interno como auxiliar para el desarrollo de la estrategia social de la empresa

METODOLOGIA

e Total libertad de horarios para realizar el curso desde cualquier ordenador con conexion a Internet, sin importar el sitio
desde el que lo haga. Puede comenzar la sesién en el momento del dia que le sea mds conveniente y dedicar el tiempo de
estudio que estime mas oportuno.

e En todo momento contard con un el asesoramiento de un tutor personalizado que le guiara en su proceso de aprendizaje,
ayuddandole a conseguir los objetivos establecidos.

19-09-2025 6/7



«

& innova

e / consultoria+formacion

e Hacer para aprender, el alumno no debe ser pasivo respecto al material suministrado sino que debe participar, elaborando
soluciones para los ejercicios propuestos e interactuando, de forma controlada, con el resto de usuarios.

o El aprendizaje se realiza de una manera amena y distendida. Para ello el tutor se comunica con su alumno y lo motiva a
participar activamente en su proceso formativo. Le facilita resimenes tedricos de los contenidos y, va controlando su progreso
a través de diversos ejercicios como por ejemplo: test de autoevaluacidn, casos practicos, busqueda de informacién en Internet
o participacion en debates junto al resto de compaferos.

e Los contenidos del curso se actualizan para que siempre respondan a las necesidades reales del mercado. El
departamento multimedia incorpora graficos, imagenes, videos, sonidos y elementos interactivos que complementan el
aprendizaje del alumno ayudandole a finalizar el curso con éxito.

REQUISITOS

Los requisitos técnicos minimos son:

e Navegador Microsoft Internet Explorer 5.5 o superior, con plugin de Flash, cookies y JavaScript habilitados.
No se garantiza su éptimo funcionamiento en otros navegadores como Firefox, Netscape, Mozilla, etc.

e Resolucién de pantalla de 800x600 y 16 bits de color o superior.

e Procesador Pentium Il a 300 Mhz o superior.

e 32 Mbytes de RAM o superior.
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